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Es t ra t e g ia : d e c id e  
c ó m o  ju g a rá s  e l 
p a rtid o , c ó m o  va s  
a  in te n ta r 
d ife re n c ia rte  d e  
lo s  d e m á s .

Dire c c ió n : 
e je c u c ió n , 
p rio riza c ió n , 
p la n ific a c ió n , 
d ire c c ió n  d e  
p e rso n a s .

Co m e rc ia l:  c ó m o  
va s  a  c o m u n ic a r 

c o n  e l m e rc a d o  y 
c o n ve n c e r a  tu s  

c lie n te s .

P ro d u c c ió n : c ó m o  
c re a s  va lo r p a ra  tu  

c lie n te . Có m o  
h a c e s  lo  q u e  sa b e s  

/t ie n e s  q u e  h a c e r.

Co n t ro l: c ó m o  
g e s tio n a s  la  

in fo rm a c ió n  p a ra  
d e c id ir, fa c tu ra r, 

p re su p u e s ta r
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Ca p a c id a d e s :

•Empatía
•Ca p a c id a d  a n a lít ic a

•Pro a c tivid a d
•Vis ió n  g lo b a l

•Ca p a c id a d  p la n ific a d o ra
•Cre a tivid a d

•Rig o r
•Pe rfe c c io n ismo

•Te só n
•Ob je tivid a d
•Cu rio s id a d

•Ne g o c ia c ió n
•Lid e ra zg o

•In d e p e n d e n c ia
•Am b ic ió n

•Ord e n

RESPONSABILIDAD ESTRATÉGICA

RESPONSABILIDAD DIRECTIVA

RESPONSABILIDAD COMERCIAL

RESPONSABILIDAD PRODUCTIVA

RESPONSABILIDAD DE CONTROL
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COMPETENCIAS ESENCIALES 
DE TODA EMPRESA

- Ca p a c id a d  a n a lít ic a
- Vis ió n  g lo b a l
- Cu rio s id a d
- In d e p e n d e n c ia

- Pro a c tivid a d
- Ca p a c id a d  p la n ific a d o ra
- Ob je tivid a d
- Lid e ra zg o

- Em p a tía
- Ne g o c ia c ió n
- Am b ic ió n

- Cre a tivid a d
- Pe rfe c c io n ism o
- Te só n

- Rig o r
- Ord e n



AUTOCONOCIMIENTO

- Te st d e  hab ilid ad e s
- Re flexión
- Me moria , re su ltad os p asad os...
- Pre g un ta  a  los q ue  te  conoce n

DEC IS IO NES

- Mi Rol id e a l
- Role s no  asumib le s
- Rie sg os asumib le s

AC C IO NES

- Plan  d e  fo rmación
- Comp ra  d e  cap ac id ad e s
- Coach ing

Con oc e rse , re flexion a r, d e c irir, a c tu a r:





ESTRATEGIA COMPETITIVA

Decisión consciente  de  cómo nos vamos 
a posicionar en e l mercado, cómo vamos 

a d iferenciarnos de  la competencia y 
cómo vamos a aportar valor a nuestros 

clientes.

ESTRATEGIA
Decide cómo jugarás e l partido.



CONOCE TU MERCADO

HERRAMIENTAS DE 
ANÁLISIS  DE 
P OSICIONAMIENTO

P LAN ESTRATÉGICO: 
EL RUMBO Y EL 

RITMO



CONOCE TU MERCADO



CONOCE TU MERCADO

OBJETIVOS



CONOCE TU MERCADO
LA DEMANDA

Conocer el volumen de mercado, las 
características de l mercado, e l marco 
juríd ico, las tendencias, oportunidades 
online…

LA OFERTA

Detectar competidores d irectos: conocer 
sus resultados, sus productos, sus 
precios, su forma de  competir, su 

estructura de  costes…

OBJETIVOS



CONOCE TU MERCADO



CONOCE TU MERCADO

FUENTES



CONOCE TU MERCADOLA DEMANDA

Asociaciones y publicaciones sectoriales, 
institutos de  estad ística (nacional, 
reg ional o local) 
Camerdata, GOOGLE

LA OFERTA

WEBS de los competidores, 
reg istro mercantil, e informa, 

axesor, semrush, seranking , RRSS 
y en mercados locales: ESPIAR

FUENTES



MODELO CANVAS DAFO Y CAME

CUSTOMER 
DEVELOP MENT

MC DC

AD CD

HERRAMIENTAS DE ANÁLISIS  
DE P OSICIONAMIENTO

ÁRBOL DE 
DECISIONES



MODELO CANVAS MC

HERRAMIENTAS DE ANÁLISIS  
DE P OSICIONAMIENTO

ORDENAR LAS ACTIVIDADES 
ESTRATÉGICAS

De un solo vistazo tendremos en una sola 
pantalla los socios clave, actividades clave, 
propuesta de  valor, re lación con los clientes, 
canales, segmentos de  mercado, estructura de  
costes, e  ingresos.



MODELO CANVAS MC

HERRAMIENTAS DE ANÁLISIS  
DE P OSICIONAMIENTO

ORDENAR LAS ACTIVIDADES 
ESTRATÉGICAS

De un solo vistazo tendremos en una sola 
pantalla los socios clave, actividades clave, 
propuesta de  valor, re lación con los clientes, 
canales, segmentos de  mercado, estructura de  
costes, e  ingresos.



HERRAMIENTAS DE ANÁLISIS  
DE P OSICIONAMIENTO

DAFO 
Y CAMEDC

D

A

F

O

DAFO Y CAME

DAFO es un aná lis is  d e  d iag nós tico , que  puede verse  
complementado por e l tratamiento de  aprovechamiento 
CAME.



HERRAMIENTAS DE ANÁLISIS  
DE P OSICIONAMIENTO

DEBILIDADESFORTALEZAS

Asociación empresaria efectiva
Ed ific io : re a lid a d  fís ic a  y te ó ric a

Ne g o c io  in te n s ivo  e n  
c a p ita l (d e u d a ). Ma rc a , 
m a rke tin g . Ne g o c io  
m u ltilín e a .

OP ORTUNIDADES

Te n d e n c ia  so c ia l a  lo  so s te n ib le .
Fa lta  d e  fo rma c ió n  té c n ic a  e n  

c o n s tru c c ió n  so s te n ib le .
Se c to r e n  sh o c k c o n  b u e n a s  

p p tva s .

AMENZAS

DAFO 
Y CAMEDC

Titu litis  d e l m e rc a d o .
Fo rm a c ió n : s e c to r m u y 
e s tru c tu ra d o  e  in te rve n id o .
Co n s tru c c ió n : s e c to r m u y 
in te rve n id o .

D

A

F

O

DAFO Y CAME

DAFO es un aná lis is  d e  d iag nós tico , que  puede verse  
complementado por e l tratamiento de  aprovechamiento 
CAME.



DAFO 
Y CAMEDC

HERRAMIENTAS DE ANÁLISIS  
DE P OSICIONAMIENTO

ESTRATEGIAS: 
EXP LOTAR

Explotar las oportunidades 
me d ia n te  la s  fo rta le za s

ESTRATEGIAS: 
MANTENER

Ma n te n e r la s  fo rta le za s  fre n te  a  
la s  a me n a za s

F+O

F+A



DAFO 
Y CAMEDC

HERRAMIENTAS DE ANÁLISIS  
DE P OSICIONAMIENTO

ESTRATEGIAS: 
CORREGIR

Corregir las debilidades 
p a ra  a p ro ve c h a r la s  

o p o rtu n id a d e s

ESTRATEGIAS: 
AFRONTAR

Afro n ta r la s  a m e n a za s  
p a ra  fo rta le c e r la s  

d e b ilid a d e s .

D+O

D+A

ESTRATEGIAS: 
EXP LOTAR
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me d ia n te  la s  fo rta le za s

ESTRATEGIAS: 
MANTENER

Ma n te n e r la s  fo rta le za s  fre n te  a  
la s  a me n a za s
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F+A
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HERRAMIENTAS DE ANÁLISIS  
DE P OSICIONAMIENTO

ÁRBOL DE DECISIONES
Lista de alternativas ponderadas 
para decid ir

DECISIÓN 
1

DECISIÓN 2

DECISIÓN 3



HERRAMIENTAS DE ANÁLISIS  
DE P OSICIONAMIENTO

ÁRBOL DE DECISIONES
Lista de alternativas ponderadas 
para decid ir DECISIÓN 

1

ACCESIBILIDAD

DECISIÓN 2

DECISIÓN 3

PÚBLICO OBJ ETIVO

TIPO DE CONTRATACIÓN



HERRAMIENTAS DE ANÁLISIS  
DE P OSICIONAMIENTO

Descubre a tus 
clie ne s. Hab la  con  
e llos, conoce  lo  q ue  
n e c e s ita n .

C. Dis c o ve ry

Cre ación  d e  c ie n te s: 
Marke ting  y ve n tas, 
e sca lab ilid ad .

Construcción  d e  
e mp re sa .

C. Va lid a t io n

C. Cre a t io n

Co m p a n y b u ild in g

Valid ación  d e  los 
c lie n te s: g ru p o  
re p e t ib le  d e  c lie n te s 
con  un  p roce so  d e  
ve n ta  re p e tib le . 
Hasta que no se  encuentre  no 
se  pasa de  fase . 



DECISIÓN 2 DECISIÓN 3

P LAN ESTRATÉGICO: EL 
RUMBO Y EL RITMOPLAN ESTRATÉGICO:

- Definición concre ta del posicionamiento 
estratég ico.

- Obje tivos: asp iración, ambición, 
endeudamiento, riesgo...

- Misión, valores y visión...





CÓMO PASAR DEL 
DICHO... AL HECHO:

- Liderazgo
- Objetivos

- Planificación
- Seguimiento

DIRECCIÓN
Ejecución, p riorización, p lanificación, 
d irección de  personas...



LIDERAZGO

El arte de la persuasión hacia otros con el 
fin de  motivarlos a lograr un ob je tivo 

común.
              D.Goleman



- Te n e r c o n sc ie n c ia  d e  la s  
p ro p ia s  e m o c io n e s .

- Te n e r a u to c o n fia n za .
- Va lo ra r a d e c u a d a m e n te  la s  

e m o c io n e s  d e  lo s  d e m á s
- Co m u n ic a c ió n  a se rtiva
- Va lo ra r la s  d ife re n te s  

c a p a c id a d e s  d e l e q u ip o  d e  
tra b a jo

5  CLAVES

• Au t o rit a rio : d isc ip lin a  y 
sa n c io n e s

• De m o c rá t ic o : in te n to  
c o n s ta n te  d e  c o n se n so .
• Afilia t ivo : a fin id a d , 

p a te rn a lism o .
• Vis io n a rio  y  o rie n t a t ivo : 

m e ta  e m o c io n a n te .
• Tim o n e l: m a rc a  e l ru m b o

• Co a c h : m e jo ra r la s  
c a p a c id a d e s  d e l e q u ip o .

6  TIPOS

Lid e ra zg o



Ob je t ivo s

-Cla ro s
-Re a liza b le s

-Orie n ta d o s  a  la  e s tra te g ia .
-No  m á s  d e  5  y d e  e llo s  2  n o  

c u a n tita tivo s .
-Cu id a r la  c o m u n ic a c ió n  a n te s  y 

d e sp u é s  d e  su  a p ro b a c ió n .
-Si se  p la n te a n  in c e n tivo s  s ie m p re  

e n to rn o  a l c u m p lim ie n to  d e  lo s  
o b je tivo s .



Plan de acción con las tareas y 
re c u rso s  n e c e sa rio s  p a ra  c u m p lir lo s  

o b je tivo s , su s  re sp e c tivo s  
p ro p ie ta rio s , te m p o ra liza c ió n  d e  su  

d e sa rro llo  y vín c u lo  e n tre  la s  
d ife re n te s  ta re a s .

P la n ific a c ió n



-Co n tro le s  p re vis to s  e n  e l tie m p o .
-Co m p a ra tivo s  p re vis to s /re a le s
-An á lis is  c a u sa  d e  lo s  d e svío s

-Co n c lu s io n e s
-De c is io n e s  p a ra  re c o n d u c ir d e svío s

-Re p la n ific a c ió n

Se g u im ie n to



PERO... ¿ Y EN MI 
MINIPYME?

- Liderazgo
- Objetivos
- Planificación
- Seguimiento

SOLO CON EXCEL, OUTLOOK, Y 
CALENDAR, UN POCO DE DISCIPLINA 
PUEDES DIRIGIR TU EMPRESA





MARKETING

Cómo vas a comunicar con tu mercado 
potencial.COMERCIAL

Cómo te  vas a comunicar e l mercado y 
convencer a tus clientes.

TÉCNICAS DE VENTA

Cómo convenzo a mi cliente  de  que me 
compre.
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MARKETING

¿¿Qué canales y qué mensajes son los 
idóneos para comunicar a nuestro mercado 
potencial nuestro posicionamiento y 
nuestros d iferenciales competitivos?? ¿¿Cuál 
es la inversión ideal para mi p lan de  
marketing??

El marketing  es una inversión tan necesaria 
como la tecnolog ía o la oficina y por tanto la 
inversión debe ser la necesaria y debe ser 
coherente  con las necesidades.

No tod os  te ne m os q ue  hace r lo  m ism o,y no 
te ne m os ob lig ac ión  d e  hace r lo  q ue  hace n  
tod os .



INVERSIÓN EN MARKETING SOBRE 
FACTURACIÓN ANUAL

MARKETING

8
%

3
%

1
%

31
%

3,2
%

20
%

ALGUNOS DATOS DE 
INTERÉS:

El 98% de las empresas en España 
factura m e nos  d e  2M.

La inversión per cáp ita en marketing  en 
España supone e l 48% de la de  EEUU.

L'Oreal 
España

Teórico Sectores Teórico PYMES

Sectores más competitivos Real 
España

Convinze



MARKETING DIGITAL

- Costes asequib les
- Mayor capacidad  de  control
- Gran flexib ilidad  y d inamismo
- Segmentación personalizada
- Medición exacta

-SEO: Palabras clave , contenidos de  interés 
para e l posicionamiento en buscadores.
-SEM: anuncios publicitarios en buscadores. 
Clave: las palabras clave .
-RRSS: cuáles, porqué y para qué.



TÉCNICAS DE VENTAS

El p roceso de  las ventas tiene  varias e tapas. 
No siempre  son las mismas, pero hay que  
entender b ien e l p roceso para que e l cliente  
maduro durante  e l mismo y e l p roceso 
termine en compra.

LAS FASES  DEL P ROCESO DE VENTAS



TÉCNICAS DE VENTAS

LOS RASGOS DE UN BUEN COMERCIAL

Y ADEMÁS:

-Empatía: conocimiento del cliente
-Compromiso: peleará por que la empresa 

cumpla con el cliente.
- Negociador nato: nadei negocia más y 

mejor con sus jefes  que los buenos comerciales.



TÉCNICAS DE VENTAS

Hay muchas más… es bueno 
conocerlas y ver cual se adapta más a 
tu producto y sector, y a tu forma de 

ser y de vender.





En el entorno actual ni debemos ni 
podemos dejar de  aprender y mejorar 
para procurar mejorar e l valor real que 

aportamos a nuestros clientes.

PRODUCCIÓN
Cómo creas valor para tú cliente





- Contab ilidad  oficial
- Contab ilidad  analítica

- Cuadros de  control
- Cuadro de  mando

CONTROL
Cómo gestionas la información para 
decid ir, facturar, p resupuestar...



CONTROL
Cómo gestionas la información para 
d e c id ir, fa c tu ra r, p re su p u e s ta r...



CONTABILIDAD OFICIAL
Balance  d e  situac ión : e s  la  fo to  d e  la  s ituac ión  p a trimon ia l d e  una  

e mp re sa  e n  un  mome n to  d e te rminad o . 
Cue n ta  d e  re su ltad os: cue n ta  d e  la  vie ja  e n  un  p e riod o  

d e te rminad o .

C UADRO S  DE C O N T RO L

Estad ís tica s , con tro le s , ra tios , d e svíos, te nd e nc ias , 

marke tin g  y ve n tas ...

C O N TABILIDAD AN ALÍT IC A

Cu e n ta  d e  te so re ría : (ca sh  flow), cob ros y p ag os 
fu tu ros d e b id ame n te  p e riod ificad os y o rd e n ad os 

p or n ive le s  d e  ce rte za .

C UADRO  DE MAN DO

Se le cc ión , con tro l y aná lis is .

CONTROL
Có m o  g e s tio n a s  la  in fo rm a c ió n  p a ra   
la  Fin a n c ia c ió n  d e c id ir, fa c tu ra r, 
p re su p u e s ta r...



A

ACTIVO

Lo q ue  la  e mp re sa  tie ne  e n  

e s e  m o m e n to .

Inmovilizad o

Existe n c ias

Circu lan te

BALANCE DE SITUACIÓN:



A P

ACTIVO

Lo q ue  la  e mp re sa  tie ne  e n  

e s e  m o m e n to .

Inmovilizad o

Existe n c ias

Circu lan te

P AS IVO

Lo q ue  la  e mp re sa  d e b e  e n  

e s e  m o m e n to .

Pa trimon io  

De ud as L/P

De ud as C/P

BALANCE DE SITUACIÓN:



CUENTA DE RESULTADOS:

Ve n tas
- Compras materias primas

- Gastos de  personal
- Servicios exteriores

- Tributos
- Amortizaciones

Re su ltad o d e  e xp lotac ión
- Intereses

- Impuesto de  sociedades

Re su ltad o ne to
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- Amortizaciones
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- Impuesto de  sociedades

Re su ltad o ne to



Cob ros :
- Leasing  equipamiento

- Préstamo ICO
- Ventas

Tota l d e  ing re sos

Gastos  d e  p rod ucc ión :
- Inversiones

- Intereses
- IVA

- Impuesto de  sociedades
- Dividendos

Tota l d e  p ag os

Te sore ría
Te sore ría  acum ulad a  

CASH FLOW:

Gastos  g e ne ra le s :
Tota l d e  g tos . g e n . 

Gas tos  d e  m arke ting :
Tota l d e  g tos . m arke ting . 
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Tendré que demostrar 
que el proyecto vale 
más, y repartir más 
acciones.

Gestión del exceso de 
liquidez y la poca 
tensión para conseguir 
los objetivos

Si me 
paso Nuevas rondas de 

financiación, más 
explicaciones y menos 
concentración en el 
negocio

Gestión de la falta de 
liquidez, dificultades 
de producción y 
pérdida de fe en el 
proyecto

Si no 
llego



En función de los estados contables de la 
empresa, de sus objetivos y de sus 
necesidades financieras será más procedente 
utilizar unos u otras fuentes.

Capital

Extras

Servicios

Préstamos



Capital

Extras

Servicios

Préstamos

• Tipos de inversores en capital:

– Capital semilla: FFF ( Family, Friends 
and Fools)

– Inversor vocacional: Bussines angels.
– Financiación colectiva en capital: 

Equity Crowdfunding. Ej. Socios 
inversores.

– Fondos de inversión en capital: 
Venture capital. Ej. Seaya.



Capital

Extras

Servicios

Préstamos

Con Garantías 
personales

- Micropréstamos personales. Cofidis.

- Préstamos con garantía personal.

Sin Garantías personales
- Micro créditos
- Línea de crédito
- Financiación colectiva de circulante: 

crowdlending. Ej. Loanbook
- Adquisición de bienes muebles: leasing
- Arrendamiento de B.Muebles: renting.
- Descuento de pagarés: factoring
- Préstamos hipotecarios.
- Créditos Públicos (Enisa, avante)
- Créditos a la innovación (CDTI)

Pl
az

o 
de

 a
m

or
tiz

ac
ió

n



C

•ESTADÍSTICAS VISITAS
•ESTADÍSTICAS PRESUPUESTOS

•ESTADÍSTICAS VENTAS

•RATIO VISITAS/VENTAS

• CONTROL DESVÍO PPTOS.

• CONTROL RENTABILIDAD

• TENDENCIA PRECIOS VTA.

• MARKETING/VENTAS

•  DESVÍO DE TESORERÍA

• TENDENCIA CUOTA MERCADO

• TENDENCIA RENTABILIDAD

• TENDENCIA ENDEUDAMIENTO

•CONTROL DE GASTOS 

GENERALES

•DESVÍO DE COSTES

•CONTROL DE HORAS 

EFECTIVAS

•REVISIÓN DE PLANES DE 

ACCIÓN



CUADRO DE MANDO:

Selecciona de 6 a 8 parámetros que 
midan lo más importante .

Controlalos de  forma periód ica, 
estab lece  obje tivos sobre  e llos.

Analiza periód icamente  los desvíos: 
reobje tiva y rep lanifica.



CONFECCIÓN DEL PRESUPUESTO

PERSONAL 25
CONFECCIÓN 40

ENVÍOS 6
PAKAGING 2

DISEÑO 0,5

TOTAL COSTES PRODUCCIÓN 73,5

COSTES INDIRECTOS 3,50% 3,15

PRECIO DE VENTA 90

MARGEN 13,35 14,83%

ES MUY IMPORTANTE SABER CUANTO 
GANAS  CADA VEZ QUE ELABORAS UN 
PRESUPUESTO



PODEMOS AYUDARTE:

C/ Bue navista  12  , Ba jo  3

28012 Mad rid

www.convinze .e s

mig ue lna rros@convin ze .e s

680422817

Se  t ra ta  d e  c on ve n c e rse  y s e  t ra ta  d e  c on ve n c e r

¡MUC H AS  GRAC IAS !

http://www.convinze.es
mailto:miguelnarros@convinze.es
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